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smo najpomembnejše točke poslovnega načrta, s čimer smo poslovno idejo preverili 
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1.1 OPREDELITEV PROBLEMA 
 
V svetu tehnološkega napredka, kjer so naši nepogrešljivi spremljevalci pametni telefoni, 
tablice in računalniki, pozabljamo na razvoj klasične industrije, med katere spada tudi 
pohištvena. Integracija informacijsko-komunikacijskih tehnologij v pohištvo ni le 
pomembna, verjetno je kar neizogibna. Večja podjetja, ki se ukvarjajo z izdelavo in prodajo 
pohištva (npr. IKEA), so priložnost na tem področju že zaznala. V diplomskem delu, ki 
obsega poslovni načrt, obravnavamo poslovno idejo integracije USB točk, naprav za 
brezžično polnjenje telefona in pametnih svetil v pohištvo. Ideja pa je šele prvi korak. Pred 
ustanovitvijo podjetja oz. vstopom na trg je potrebno idejo preveriti, razdelati in jo postaviti 
v realno okolje. To napravimo z izdelavo poslovnega načrta. Rus in Rebernik (2012) 
opredelita poslovno idejo takole: »Podjetniška ideja še ni posel. Je šele začetek ustvarjalnega 
procesa, v katerem se bo izoblikoval izdelek ali storitev ter organizacija, ki ga bo sposobna 
narediti.«  
 
V diplomski nalogi bomo za preverjanje poslovne ideje proizvodnje pametnega pohištva 
izdelali več ključnih delov poslovnega načrta. Predstavili bomo panogo, v kateri bo podjetje 
delovalo, njegovo organizacijo (oblika organizacije, zaposleni v podjetju …) in izdelke, ki 
jih bo podjetje izdelovalo. Pomemben del diplomske naloge bo tudi analiza trga, v kateri 
bomo določili segmente trga in ključne kupce. Raziskali in analizirali bomo konkurenco. Na 
podlagi določenih ciljnih trgov in konkurence bomo postavili načrt trženja in določili 
prodajne cene izdelkov. Tveganja pri vstopu na trg in poslovanju podjetja bomo določevali 
z različnimi metodami, prav tako pa bomo pripravili strategije odziva podjetja nanje. 
Pozornost bomo posvetili tudi lokaciji podjetja oz. analizi le-te. Vse to bomo poskušali 
ovrednotiti in prikazati v finančnem načrtu. Predstavili bomo sredstva podjetja, načrtovane 
stroške, pričakovano prodajo izdelkov in prihodkov podjetja. Izračunali bomo različne 
finančne kazalnike (dodana vrednost, stopnje donosnosti …). Na podlagi finančnega načrta 
bomo tudi ovrednotili poslovno idejo. Poslovni načrt nam bo pomagal pri določanju in 
upoštevanju smernic, ki smo si jih zastavili za dosego cilja, pa tudi pri vodenju podjetja. Če 
za poslovno idejo ne izdelamo poslovnega načrta, se izpostavimo nepotrebnim tveganjem 
ob vstopu na trg in kasnejšem poslovanju. Prav tako je brez poslovnega načrta za poslovno 
idejo težje pridobivati investicije ali poslovne partnerje (v njem prikažemo tako finančno 
donosnost kot tudi sposobnost vodenja in prepoznavanja možnih ovir pri razvoju podjetja).  
 
Podjetje bo izdelovalo dva tipa izdelkov, in sicer izdelke za zasebne kupce in podjetja. 
Izdelki bodo serijski, na željo naročnika pa tudi unikatni. Za zasebne kupce bodo na voljo 
pisalne mize, za podjetja pa ravno tako pisalne mize in večje konferenčne mize. 
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1.2 CILJI NALOGE 
 
Izdelati poslovni načrt in preveriti poslovno idejo s finančnega, trženjskega in 
organizacijskega vidika.  
 
1.3 DELOVNE HIPOTEZE 
 
V diplomski nalogi bom z izdelavo poslovnega načrta preverjal dve delovni hipotezi: 
 
− Ideja je poslovno zanimiva. 
− Dejavniki, ki ovirajo uresničitev poslovne ideje, so neodločujoči. 
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2 PREGLED OBJAV 
2.1 POSLOVNI NAČRT 
2.1.1 Opredelitev in namen poslovnega načrta 
 
Poslovni načrt je podjetniško orodje in ključen dokument za vodenje razvoje poslovne ideje 
ter presoje o njeni ustreznosti. Je rezultat sistematičnega planiranja dejavnikov, ki vplivajo 
na določeno poslovno idejo. Z njegovo izdelavo se podjetnik sooči s kritičnimi elementi in 
poišče možne rešitve, ki jih preuči in ovrednoti. Poslovni načrti so potrebni za nova podjetja 
in za nove izdelke ali storitve podjetij, ki že poslujejo. Med obema tipoma poslovnih načrtov 
se pojavljajo razlike, čeprav je namen enak. Izdelani so z namenom podajanja celovite in 
zgoščene ocene priložnosti oz. tveganj.  Podjetniki z izdelavo poslovnega načrta dokazujejo 
tudi sposobnost razčlembe vodenja podjetja. Pri izdelavi poslovnega načrta je potrebno 
paziti na jasnost zlasti v strukturi, ki uporabniku omogoča, da hitreje najde željen del 
poslovnega načrta. Jasno in nedvoumno mora biti napisano tudi besedilo. Prav tako je 
potrebno, da je poslovni načrt napisan objektivno in da uporabnika prepriča s trdnimi 
argumenti in ne s preveč pozitivno naravnano držo do poslovne ideje. Za poslovni načrt je 
pomembno tudi, da je berljiv za osebe z drugih področij dela in estetsko oblikovan.  
 
Poslovni načrti so namenjeni tako ljudem znotraj podjetja (vodstvu, vodjem oddelkov,…) 
kot tudi zunanjim deležnikom (poslovnim partnerjem, investitorjem v podjetje, 
posojilodajalcem ipd.). Osebe znotraj podjetja poslovne načrte uporabljajo za usmeritve pri 
dejavnostih podjetja in kot način za dosego željenih ciljev. Osebe zunaj podjetja pa poslovne 
načrte uporabljalo za pregled stanja podjetja in oceno, ali je podjetje primerno za investicije, 
posojila in poslovno sodelovanje (Borštnik, 2009). 
 
2.1.2 Vsebina in struktura poslovnega načrta 
 
1. Povzetek 
Povzetek poslovnega načrta služi kot pregled ugotovitev in posledično poslovne 
zanimivosti ideje. V njem opišemo druge točke poslovnega načrta in izpostavimo 
pomembne elemente. Povzetek je prvi stik bodočega podjetja z investitorji in 
poslovnimi partnerji, zato je pomembno, da je napisan vsebinsko in slogovno 
privlačno. Povzetek po navadi dodamo, ko že imamo končne ugotovitve poslovnega 
načrta (Kos, 2017). 
 
2. Panoga, podjetje, izdelki in storitve 
Panoga dejavnosti: Panoga je skupina podjetij, ki na trgu konkurirajo s podobnimi 
izdelki. Pri izbiri panoge je potrebno biti pazljiv, saj lahko napačna izbira neugodno 
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vpliva na postavitev poslovne ideje v realno okolje. Z dobro določitvijo dejavnosti 
oz. panoge se lahko izognemo nepotrebnim tveganjem. Panogo, v kateri bo podjetje 
delovalo, določimo po standardni klasifikaciji dejavnosti v Republiki Sloveniji. Ko 
določimo panogo, v kateri bomo poslovali, je za nas pomembno stanje v njej 
(konkurenca, razvitost, tržna moč …). Pregled panoge nam pomaga pri določanju 
trendov v njej (pozitivnih ali negativnih), oceno potrebnega kapitala za delovanje na 
želenem področju ipd. Z analizo panoge postavimo smernice, ki vplivajo na poslovno 
idejo in njen razvoj (Kos, 2017). 
 
Podjetje in posel: V tej postavki je potrebno navesti pravnoorganizacijsko obliko 
podjetja (kje bo delovalo, kdaj bo ustanovljeno). Prav tako je potrebno predstaviti 
lastniško strukturo podjetja, ki je pomembna za pridobivanje investitorjev oz. 
pridobivanje financ iz drugih virov. Določimo tudi temeljno dejavnost in pomožne 
dejavnosti, ki jih predvidimo kot možne za rast in razvoj podjetja v prihodnosti (Rus 
in Rebernik, 2012). 
 
3. Raziskava in analiza trga 
Raziskava in analiza trga sta ključna dela poslovnega načrta za strategijo razvoja in 
operacijske učinkovitosti. Vključujeta izsledke makroekonomskega okolja (podjetja, 
dobavitelje, porabnike, javnost) in njegove značilnosti. Za dobro izvedeno in 
kredibilno analizo trga se poslužujemo več metod oz. točk raziskovanja. Tržne 
raziskave se nanašajo na spremenljivke trženjskega spleta, ki so: izdelek, cena, 
distribucija in komunikacija. Za kvalitetno raziskavo in oceno teh točk je potrebno 
imeti kredibilne in dobre informacije oziroma podatke. Zbiramo jih s pomočjo metod 
raziskovanja. Zbiranje podatkov in načrtovanje raziskovanja sta prva koraka iz 
zbranih informacij, ki jih zbiramo na več načinov (ankete, opazovanje, testiranje), 
nato pa te podatke analiziramo in obdelamo. V času digitalnih tehnologij in velikih 
količin podatkov je  zbiranje lažje, čeprav je interpretacija bolj zahtevna (Rus in 
Rebernik, 2012). 
 
Določanje segmentov trga in kupcev podjetja uporabljajo za uspešno trženje 
izdelkov, ki jih ponujajo. Kupci se med seboj razlikujejo, te razlike pa določamo po 
različnih kriterijih (geografski, demografski, družbenoekonomski, psihografski …). 
Na podlagi ciljnih kupcev oblikujemo ciljne trge podjetja (Oblak, 2012). 
 
4. Načrt trženja 
Načrt trženja je pomemben sestavni del poslovnega načrta, saj zajema in opisuje 
dejavnike, s katerimi bomo dosegli želeno prodajo izdelka. V njem je potrebno 
opisati projekcije prodaje, strategijo trženja, način prodaje izdelka in storitev, 
politiko cen, način distribucije in strategijo oglaševanja ter SWOT analizo. Slednja 
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nam pokaže prednosti in slabosti, prav tako pa nevarnosti in poslovne priložnosti. 
Načrti trženja se izdelujejo za določeno časovno obdobje (leto, kvartal …). V okviru 
omenjenih dejavnikov je digitalne tehnologije potrebno vključiti v načrt trženja, pri 
čemer so še posebej pomembne: način prodaje izdelkov in storitev, strategije trženja 
in strategije oglaševanja tako izdelkov kot same blagovne znamke (Kos, 2017). 
 
Določanje prodajnih cen je za podjetje zahtevno, saj je za pravilno določitev cene 
potrebno poznati in upoštevati več dejavnikov. Pri kriterijih določanja cene je najbolj 
pomembna lastna cena izdelka, upoštevati pa je potrebno še cene konkurenčnih 
izdelkov, pričakovanja kupcev in v določenih primerih tudi državno regulacijo cen. 
Cena izdelkov in storitev, ki jo določimo, vpliva na položaj na trgu. Podjetja cene 
izdelkov prilagajajo glede na stanje trga ali pa pri tem sledijo spremembi položaja 
podjetja na trgu.  
 
Prodajne cene izdelkov se določajo na podlagi:  
− lastne cene, 
− ponudbe in povpraševanja, 
− cen konkurenčnih izdelkov in 
− pričakovanj kupca. 
(Oblak, 2012) 
 
5. Človeški viri in organizacija 
Pri organizaciji podjetja predvidimo tudi,  kakšno pravno obliko bo imelo podjetje. 
Oblike podjetja so lahko: samostojni podjetnik, družba z omejeno odgovornostjo, 
družba z neomejeno odgovornostjo idr. Oblika oziroma izbor le-te je odvisna od več 
faktorjev, tudi od obsega poslovanja in števila investitorjev. Po optimalni izbiri 
oblike podjetja je potrebno znotraj njega organizirati še človeške vire. Pri manjših 
podjetjih je to dokaj preprosto, saj je število ljudi, vključenih v podjetje, nizko. Za 
podjetja s številom nad deset zaposlenih pa je zakonsko obvezen pravilnik o notranji 
organizaciji. Ta nam opiše hierarhijo znotraj podjetja, seznam delovnih mest in nalog 
zaposlenih na določenem delovnem mestu. Najbolj pogoste oblike organiziranja 
znotraj podjetja so stanovske skupine, enostavna hierarhija in večstopenjska 
hierarhija (Rus in Rebernik, 2012). 
 
Princip učeče se organizacije podjetja je osnovan na doseganju boljših rezultatov s 
prenosom znanja med zaposlenimi. Sistem vključuje pet delov: sistemsko mišljenje, 
osebno mojstrstvo, mentalne metode, skupno vizijo in timsko učenje. S tem načinom 
organizacije izboljšamo komunikacijo med sodelavci, prav tako pa je omogočen 
prenos znanja in hitrejše reševanje problemov (Dimovski in Penger, 2004).  
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6. Razvoj izdelka ali storitve 
Proces razvoja izdelka zajema več faz, od prvega konceptnega izdelka, oblikovanja, 
proizvodnje ter prodaje izdelka na trgu. Dejavniki, na katere je treba biti pozoren pri 
razvoju izdelka, so: cena izdelka in razvoja zanj, kvaliteta končnega izdelka in čas, 
potreben za razvoj izdelka (prilagodljivost na spremembe trga). Za določanje končne 
cene izdelka je pomemben tudi razvoj, zato je treba vanjo vključiti tudi stroške v 
zvezi z njim oz. ugotoviti, koliko finančnih virov bo namenjenih razvoju (Rus in 
Rebernik, 2012). 
 
7. Poslovni proces in proizvodni viri 
Poslovni proces je zaporedje aktivnosti, ki nas pripeljejo do končnega izdelka. 
Vključuje aktivnosti izdelave izdelka ali storitve in izvajanje kontrol ustreznosti 
končnega izdelka ter tudi vseh faz proizvodnje, kar vpliva na doseganje željene 
kvalitete. V tej procesni fazi določamo zunanje sodelavce (B2B), način nadzora 
kakovosti in potrebno zalogo. Določamo tudi ustreznost lokacije proizvodnje, 
uporabo delovnih sredstev (strojev), uporabo storitev (svetovalne, računovodske) in 
pravne zahteve, ki so potrebne za začetek proizvodnega procesa v podjetju (Rus in 
Rebernik. 2012). 
 
8. Terminski načrt 
Terminski načrt nam pove čas izvajanja dejavnosti in povezavo med njimi. Z njim 
opišemo časovne okvire razvoja podjetja in posledično doseganje željenih ciljev. 
Poleg tega, da z njim določimo roke ključne dejavnosti, je dobro orodje za 
pridobivanje investitorjev in poslovnih partnerjev. Zanje je dober terminski načrt 
indikacija dobrega vodenja podjetja in načrtovanja razvoja podjetja za daljše časovno 
obdobje. Načrt izdelamo za določeno časovno obdobje, pazljivi pa moramo biti na 
pogosto napako, ki jo predstavlja preveč optimistično napovedovanje zastavljenih 
ciljev. Načrt vsebuje tudi alternativne terminske načrte v primeru nedoseganja ciljev 
(določanje bolj tveganih aktivnosti) (Kos, 2017). 
 
9. Kritična tveganja in problemi 
Že v terminskem načrtu poudarimo pomembnost določevanj kritičnih tveganj, ki se 
lahko pojavijo pri razvoju podjetja. Za učinkovito prepoznavanje le-teh je potrebna 
dobra analiza trga in objektiven pristop. Če tveganja in rešitve v primeru pojava 
dobro določimo, si povečamo možnosti uspešnega zagona in prodora na trg. Najbolj 
pogosta tveganja se pojavijo pri negativnih trendih v panogi, zaradi prenizke prodaje, 
težav pri financiranju in pridobivanju finančnih sredstev ter nekonkurenčnosti na trgu 
(Kos, 2017). 
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10. Finančni načrt 
Finančni načrt predstavlja predvideno poslovanje za določeno časovno obdobje,  
najpogosteje za 5 let. Vsebuje finančne in ekonomske kazalnike, ki jih poskušamo 
čim bolj realno napovedati oziroma predvideti za določeno časovno obdobje. Za bolj 
natančne napovedi v finančnih načrtih so pomembni prejšnji sestavni deli poslovnega 
načrta (raziskava trga, organizacija podjetja) in njihova natančna obravnava. Za 
uspešnost podjetja uporabljamo določene finančne kazalnike, na primer izkaz stanja, 
izkaz uspeha in izkaz denarnega toka. Dober finančni načrt je lahko učinkovito orodje 
za vodstvo podjetja, prav tako pa je verjetno najbolj zanimiv del poslovnega načrt za 
bodoče investitorje (banke, zasebni investitorji, država) (Kos, 2017). 
 
11. Pridobitev finančnih sredstev 
Za zagon podjetja potrebujemo finančna sredstva. V tem delu poslovnega načrta 
opišemo naše vire financiranja. Poznamo več možnosti pridobivanja finančnih 
sredstev za novo podjetje: notranje vire (podjetje se financira s prihodki od prodaje 
izdelkov oz. se zanaša na lasten denarni tok), nepovratne vire (javni razpisi ali 
subvencionirana posojila), dolžniške vire (izposoja denarja pri bankah) in lastniške 
vire (skladi ali investitorji), ki v zameno za kapital zahtevajo lastniški delež podjetja. 
Dokaj ustaljen način pridobivanja kapitala je tudi množično financiranje (crowd 
funding), ko prek spleta ljudje prispevajo nizke vsote kapitala. Dober podjetnik se 
poslužuje vseh virov financiranja in prepozna, kateri točki razvoja podjetja ustreza 
določen način pridobivanja virov (Rus in Rebernik. 2012). 
 
2.2 INDUSTRIJA 4.0 
Industrija 4.0 je izraz, ki se uporablja za četrto industrijsko revolucijo. Usmerjena je k 
transformaciji tradicionalnih industrij v inteligentne z dodajanjem inovativnih tehnologij. 
Dodatek inovativnih tehnologij omogoča digitalizacijo procesov in ustvarja pametne 
proizvodne prostore. Tehnologije, ki jih industrija 4.0 vnaša v klasično industrijo, so: 
komunikacija med stroji za proizvodnjo (M2M komunikacija angl. machine to machine), 
IIoT (internet stvari v industriji) ipd. Z integracijo teh tehnologij se proizvodnji doda 
zmožnost samodejne optimizacije, prilagajanja in vzdrževanja. Zaradi teh funkcij lahko 
proizvodnja sama reagira na spremembe znotraj nje ali zaradi sprememb na trgu. Proizvodna 
sredstva in stroji bodo na ta način imeli direktno komunikacijo s kupci izdelkov.  Vključitev 
IIoT oz. industrije 4.0 v proizvodnjo izdelkov prinaša prednosti na več različnih področjih. 
Podjetja in zaposleni v pametnih proizvodnih prostorih oz. tovarnah bodo imeli prednost pri 
kvaliteti izdelkov, produktivnosti zaposlenih, boljših delovnih pogojih (varnost), 
optimizaciji proizvodnje in testiranju proizvodnje novih izdelkov (simulacija proizvodnega 
procesa v oblaku). Industrijo 4.0 pa ovira visok finančni strošek implementacije in skrb za 
varnost podatkov (Lampropoulos, 2019). 
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2.2.1 Internet stvari (internet of things) 
 
Internet stvari (internet of things) (IoT) je sistem med seboj povezanih pametnih predmetov 
ali naprav. Razvoj tehnologij se je začel leta 1991, ko so povezali spletno kamero s kavnim 
avtomatom, do nje pa si lahko dostopal preko spleta. Takrat se je »internet stvari« razvil in 
se še razvija. V IoT so zajete tako naprave z možnostjo povezovanja (pametni telefoni) kot 
tudi predmeti brez možnosti povezovanja, v katerih so dodani različni senzorji in naprave, 
ki običajno preko internetne povezave omogočajo komunikacijo med njimi ali pa upravljanje 
na daljavo (aplikacija na pametnih telefonih). Komunikacija s pametnimi mobilnimi 
napravami lahko poteka enosmerno (QR-kode) ali pa dvosmerno z že prej omenjenimi 
aplikacijami. Za komunikacijo med pametnimi napravami oz. med pametnimi napravami in 




Slika 1: Internet stvari (Chaurasia A., 2017) 
Ta tehnologija se pogosto uporablja v industriji (pametni stroji), na pametnih mestih 
(pametna svetila) in v povezavi s pametnim domom, kjer s tem nadziramo varnostne sisteme, 
termostate, svetila ipd. ( Slika 1 ). V koncept pametnega doma oz. delovnega mesta sodi tudi 
pohištvo z različnimi funkcijami. Da pa bo »internet stvari« učinkovito in samostojno 
deloval, je potrebno poskrbeti za samo prilagoditev, optimizacijo, učinkovito dobavo 
energije ipd.  »Internet stvari« je v letu 2010 obsegal 12,5 milijarde povezanih pametnih 
naprav in stvari oz. predmetov. V letu 2015 je bilo povezanih naprav že 15,4 milijarde, 
napovedi pa kažejo, da se bo število naprav in predmetov, povezanih v Iot, dvignilo na 75 
milijard (Slika 2). To pomeni, da bo za vsakega prebivalca zemlje 10 naprav oz. predmetov, 
povezanih z internetom, kar posledično s seboj prinaša tudi poslovne priložnosti za podjetja 
in možnosti novih poslovnih modelov (Number of connected devices, 2019). 
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Slika 2: Število naprav, povezanih z internetom (število naprav zapisano v milijardah) (Number of connected 
devices, 2019)                                                                                                                                     
Velike količine informacij, ki se in se bodo zbirale preko senzorjev pametnih naprav, bo 
potrebno shranjevati. Prostor, v katerega se bodo shranjevali podatki, se imenuje angl. Big 
Data.  Informacije se bodo procesirale ter obdelovale digitalno. Posledično bo za razširjeno 
uporabo »interneta stvari« potrebno izboljšati infrastrukturo prenosa in shrambe podatkov.  
 
»Internet stvari« bo tako kot internet sprožal dvome o varnosti, zasebnosti in zaupnosti 
informacij o posameznikih. Za varnost podatkov bo potrebno poskrbeti na različne načine, 
pri čemer bo potrebno sodelovanje tako s strani državnih kot tudi zasebnih oz. poslovnih 
organizacij (Silverio-Fernández, 2018). 
 
2.2.2 Pametne naprave 
 
Pametne naprave so naprave ali predmeti, ki:  
a) se s pomočjo tehnologije zavedajo različnih zunanjih dejavnikov (npr. lokacija, svetloba, 
čas …),  
b) imajo sposobnost povezovanja z internetom (računalništvo v oblaku) in  
c) omogočajo avtonomijo naprave oz. predmeta.  
Nekateri avtorji v definicijo pametnih naprav vključijo tudi zmožnost interakcije z 
uporabnikom in prenosnost naprave ali predmeta.  
 
Za zaznavanje zunanjih dejavnikov pametne naprave ali predmeti najpogosteje uporabljajo 
različne senzorje (kamera, mikrofon, senzor za svetlobo, GPS, senzor za zaznavanje 
pospeška). Dejavnike, ki jih zaznajo, obdelajo in na podlagi tega sprejemajo avtonomne 
rešitve ali pa jih posredujejo uporabniku.  
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Pametna naprava ja zmožna povezovanja v omrežje. Lahko se povezuje z internetom in 
podatke deli v oblak, ali pa se povezuje z drugimi napravami v okolici. Obdelane podatke 
preko povezave, ki so jih zaznali senzorji, posreduje drugim napravam, uporabniku ali pa v 
oblak, kjer se shranijo do potrebe po njih.  
 
Pametne naprave podatke, ki so jih zajele samodejno ali jih pridobile iz oblaka, uporabijo za 
sprejemanje odločitev in dejavnosti brez direktnih ukazov uporabnika. Čeprav so naprave 
avtonomne, pa je še vedno pomembna interakcija med uporabniki in pametno napravo oz. 
predmetom. Interakcija lahko poteka preko drugih pametnih naprav (mobilni telefoni) ali pa 
med neposredno s pametno napravo oz. predmetom. Pri nekaterih pametnih napravah 
interakcija poteka samo med njimi in drugimi napravami ter z uporabnikom ni možna 
(Silverio-Fernández, 2018). 
 
Pametne naprave se pojavljajo v različnih okoliščinah in nam omogočajo različne funkcije. 
Najbolj pogosto uporabljamo pametne naprave, ki so se razvile iz že obstoječih tehnologij, 
npr. pametni telefoni, pametni televizorji, pametni varnostni sistemi ipd. Druga področja, 
kjer je uporaba pametnih naprav razširjena, so medicina in že prej omenjena pametna okolja, 
kot so pametni domovi in pametne tovarne. V medicini se novejše pametne naprave 
uporabljajo za določanje simptomom (raven sladkorja v krvi) in uporabnika opozorijo na 
potrebo po zdravilu, ali pa za sledenje uporabnikovega vedenja (ročna ura za zaznavanje 
depresije in drugih psiholoških bolezni). Začetki pametnih naprav v medicini so srčni 
spodbujevalniki, ki zaznavajo bitje srce in nato ustrezno reagirajo (Smart devices in 
medicine, 2019). 
 
Pametne naprave v industriji skrbijo za stanje strojev z različnimi meritvami, pridobljenimi 
preko različnih vrst senzorjev. Preko meritev zajete podatke obdelajo in predvidijo možne 
okvare strojev in temu ustrezno predvidijo vzdrževanje strojev (zmanjšanje stroškov 
vzdrževanja in doseganje bolj optimizirane proizvodnje zaradi manjšega števila 
nepredvidenih okvar). Druge pametne naprave pa nadzorujejo izdelke in prav tako 
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3 MATERIALI IN METODE 
3.1 ANALIZA TRGA IN KONKURENCE  
 
Analiza trga opredeljuje trženjsko okolje oz. makrookolja podjetja, katerega deležniki so 
konkurenti, dobavitelji in vsi, ki vplivajo na poslovanje podjetja. 
 
Konkurenco podjetju bomo določevali na podlagi prodaje izdelkov, ki se nahajajo v enakem 
segmentu trga. Za metodo analize smo izbrali metodo opazovanja. Pri tej metodi lahko 
opazujemo ceno izdelkov, način oglaševanja ipd. Ta metoda je primerna za podjetja, ki se 
uveljavljajo na trgu, saj je stroškovno ugodna in relativno hitra. Za bolj kakovostne in točne 
informacije pa se podjetja poslužujejo drugih metod raziskovanja (preizkušanje, anketiranje 
…)  (Oblak, 2012).  
 
Za raziskavo konkurence bomo uporabili spletne portale, na katerih so dosegljivi poslovni 
in finančni podatki o podjetjih, ki predstavljajo konkurenco. Podatke bomo pridobili iz javno 
dosegljivih podatkov na portalu bonitete.si, za pridobitev panožnih konkurentov pa bomo 
uporabili spletno stran bizi.si, ki je bolj primerna za iskanje podjetji po standardni 
klasifikaciji dejavnosti.  
 
Bonitete.si je spletna baza podatkov o podjetjih, ki poslujejo v Sloveniji in tujini. Iz nje lahko 
pridobivamo različne informacije o podjetjih (bonitetna ocena, tveganost podjetja, finančni 
kazalniki, finančne  podatke). Podatke in cene o izdelkih bomo zbirali tudi po različnih 
spletnih trgovinah in spletnih straneh proizvajalcev (Bonitete.si, 2019).  
 
3.2 ORODJE ZA FINANČNI NAČRT ZA ŠTIRILETNO OBDOBJE 
 
Za pripravo finančnega načrta oz. dela za poslovni načrt za podjetje smo izbrali predlogo, ki 
je dostopna na spletni strani Podjetniškega sklada Slovenije. Ta predloga za pripravo 
finančnega načrta je najbolj smiselna, saj je prilagojena glede na potrebe sklada, kar pomeni, 
da je podlaga za zbiranje finančnih sredstev pri podjetniškem skladu Slovenije, bankah in 
investitorjih (Podjetniški sklad, 2019).  
 
Računalniški program, ki je izdelan z orodjem Microsoft Excel, je vsebinsko razdeljen na 
trinajst delovnih listov, ki se delijo na liste za vnos podatkov (8) in liste za prikaz rezultatov 
vnesenih podatkov (5). Program je sestavljen tako, da izbrane podatke vpisujemo v okna,  
označena z modro barvo, medtem ko se bodo rezultati izpisali v oknih, obarvanih z rumeno. 
Za dobro razumevanje rezultatov in faktorjev, na katere vplivajo, je pomembno pregledati 
formule oziroma preveriti, od kje je program črpal podatke za določen rezultat (Pripomoček 
za pripravo finančnega načrta, 2019). 
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− kratkoročna sredstva in 
− obveznosti. 
Program izračuna: 
− poslovni izid, 
− bilanco stanja, 
− denarni izid in 
− kazalnike. 
Bilanca stanja je računovodsko poročilo, ki izkazuje sredstva poslovnega subjekta (aktiva) 
in vire financiranja premoženja (pasiva). Bilanca stanja se za poslovne subjekte izdeluje na 
zadnji dan poslovnega leta. V aktivi se obravnavajo kratkoročna sredstva podjetja in osnovna 
sredstva podjetja, v pasivi pa obveznosti do kapitala, kratkoročne obveznosti, obveznosti do 
dobaviteljev. Poslovni izid predstavlja razliko med vsemi prihodki podjetja (prihodki od 
prodaje …) in vsemi odhodki podjetja. Poslovni izid lahko podjetje izdeluje za določena 
časovna obdobja (leto, kvartal). Na obseg in razčlenitev poslovnega izida vpliva 
organizacijska oblika podjetja in namen (notranja uporaba, zunanja uporaba). Rezultat 
poslovnega izida je dobiček ali izguba. Denarni izid prikazuje denarne tokove podjetja za 
določeno časovno obdobje. Začetnemu stanju denarnih sredstev prištejemo prejemke 
(neposredno povečanje stanj denarnih sredstev podjetja) v opazovanem obdobju (prodaja 
izdelkov, pripis obresti, drugi prejemki) in izdatke podjetja (nakup materiala, plače 
zaposlenih, finančne naložbe) (Rebernik, 2008).  
 
Poleg rezultata so pomembni tudi določeni kazalniki, zlasti dodana vrednost. Ta pove, koliko 
vrednosti gospodarska družba ustvari v enem letu poslovanja. Dodana vrednost na 
zaposlenega v gospodarski družbi se izračuna tako, da celotno dodano vrednost delimo s 
številom zaposlenih v podjetju (Rebernik, 2008). 
 
Dodana vrednost = kosmati donos – stroški blaga materiala in dela – drugi odhodki   … (1) 
 
Dodana vrednost na zaposlenega = dodana vrednost / število zaposlenih                     … (2) 
 
Naslednji kazalnik je donosnost sredstev ali ROA (Return On Assets), ki prikazuje razmerje 
med sredstvi podjetja in čistim dobičkom. To razmerje zapišemo v odstotkih, prikaže pa 
učinkovitost podjetja oziroma učinkovitost sredstev, s katerimi podjetje razpolaga. Za 
vlagatelje v podjetje ali pa banke ter kreditodajalce je ta kazalnik pomemben, saj pokaže 
sposobnost podjetja opravljanja s sredstvi. Primerjava ROA med podjetji je zahtevna, saj 
lahko zelo niha med različnimi panogami (proizvodnja – nižji, visoka tehnologija – višji), 
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zato je pomembna preudarna izbira podjetja za primerjavo oz. peer analiza (Kropivšek, 
2015). 
 
ROA = čisti dobiček / sredstva                                                                                         … (3)                                                                   
  
Donosnost kapitala ali ROE (Return On Equity) prikazuje čisti dobiček v razmerju s 
kapitalom podjetja. Prav tako se izraža v odstotkih. Če se izkaže, da je podjetje primerno za 
investicije, ROE pokaže, koliko čistega dobička lahko pričakujemo na enoto vloženega 
kapitala v podjetje. Boljše razmerje med kapitalom in dobičkom prikazuje večje donose 
vlagateljem ter sposobnost podjetja za doseganje dobička brez dodatnih investicij 
(Kropivšek, 2015). 
 
ROE = čisti dobiček / kapital                                                                                           … (4)    
                                                                 
Dobičkonosnost prihodkov ali ROS (Return On Sales) prikazuje razmerje med dobičkom na 
enoto prodaje in prihodki (dobiček na vsak evro poslovnih prihodkov). To nam prikaže 
uspešnost podjetja pri pretvorbi prodaje v dobiček (Kropivšek, 2015). 
 
ROS = čisti dobiček / prihodki                                                                                         … (5)                                                                    
 
Pomemben vir podatkov za izračun kazalnikov in pripravo finančnega načrta so tudi stroški. 
Med tistimi, ki jih izračuna Excelovo orodje samo oz. jih ni potrebno izračunati v celoti, so:  
− stroški dela, pri katerih vnesemo neto plačo za eno zaposleno osebo in število zaposlenih; 
− stroški amortizacije, kjer vnesemo vrednost opredmetenih sredstev in amortizacijsko 
dobo. 
Dodatno je potrebno v Excelovo orodje vpisati še stroške promocije oz. trženja, stroške 
storitev pri izdelavi, strošek najemnine,  stroške surovin in osnovnega materiala.  
 
Strošek materiala izračunamo tako, da količino materiala, ki ga porabimo za izdelek, 
pomnožimo s ceno materiala na kubični meter.  
 
Izračun za izdelek: 
 
SMAT_PM = cenaLES * Vizdelka+ cenael.dodatki                                                                                           … (6)                                                                                                                       
 
kjer je: 
SMAT_PM = strošek lesa za izdelke [€] 
cenaLES – cena lesa na m3 [€] 
Vizdelka – volumen lesa v izdelku  [m3] 
cenael.dodatki  – cena elektronskih komponent v izdelku         
                                                                                                                                                                                               
Jovan M. Poslovni načrt za izdelavo pametnega pohištva.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniška fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2019 14 
 
 
Ob upoštevanju vseh stroškov izračunamo lastno ceno izdelkov, na podlagi katere določimo 
prodajno ceno. 
 
Lastno ceno smo izračunavali po metodi kalkulacije z dodatki. Pri tej metodi se indirektni 
stroški razporejajo po enem ključu. Pri izračunu smo za ključ uporabili stroške materiala, 
potrebnega za en izdelek (Rebernik, 2008). 
 
lcg = ((celotni direktni stroški)g + (delež indirektnih stroškov)g)/Qg                                … (7)           
 
Direktni stroški so vsi stroški materiala za izdelke. Med indirektne stroške pa sodijo: plače 
zaposlenih, obratovalni stroški, marketing in amortizacija. Indirektne stroške delimo po 
izdelkih glede na delitev stroškov materiala (razmerje med stroški materiala). Seštevek 
stroškov delimo s številom izdelkov (Rebernik, 2008). 
 
Izračunali smo tudi nekatere kazalnike vrednotenja investicij: 
 
1. Doba vračanja 
Doba vračanja je čas, ki je potreben, da vsota neto prilivov finančnega toka v času 




t =                                                                                                                               … (8)                                                                                           
 
kjer je: 
t – doba vračanja projekta [čas] 
N – investicije v projekt [€] 
d – skupni prilivi projekta [€] 
 
2. Interna stopnja donosa 
 
Interna stopnja donosa je diskontna stopnja, pri kateri je neto sedanja vrednost enaka 0. 
Matematično je izražena s formulo:  
 
Σ Dt / (1 +r )t = Σ It / (1 + r)t                                                                                          … (9)                                                                    
 
kjer je: 
Dt donos v obdobju t 
It investicijski izdatek v obdobju t 
t obdobje (mesec, leto ...) 
r interna stopnja donosa 
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Interno stopnjo donosa izračunamo s funkcijo IRR v Microsoft Excel programu. Za izračun 
funkcije program zahteva investicijski izdatek in donos oz. denarni tok v določenem obdobju 
(uporabimo čisti dobiček oz. izgubo za obdobje enega leta) (Rebernik, 2008). 
 
3.3 ANALIZA TVEGANJA 
 
Razvoj poslovne ideje oz. ustanovitev podjetja s seboj prinaša določena tveganja in 
probleme. Z analizo tveganja identificiramo in prikažemo možna tveganja, povezana s 
poslovno idejo. Ko so tveganja identificirana, je potrebno pripraviti različne strategije odziva 
podjetja na določeno tveganje ali pa ukrepe za zmanjševanje možnosti njegove pojavitve. Z 
realno in objektivno oceno tveganj podjetnik bodočim investitorjem (poslovnim partnerjem) 
dokaže sposobnost spoprijemanja z možnimi tveganji. Strategije, izdelane na podlagi 
možnih dogodkov, pa podjetniku pomagajo tudi pri boljšem vodenju podjetja (Rus in 
Rebernik, 2012). 
 
Analizo tveganj lahko izvedemo z več metodami (SWOT analiza, metoda rizične diskontne 
stopnje, analiza občutljivosti, spremembe stopnje donosa …). V sledečem poslovnem načrtu 
bomo uporabili SWOT analizo in določitev tveganja ob spremembi denarnih prilivov (»kaj-
če« analiza) (Jerman, 2019). 
 
SWOT analiza (S – strenghts, W – weaknesses, O – opportunities, T – threats) je tehnika 
strateškega planiranja, ki jo lahko podjetja ali osebe uporabijo za identifikacijo prednosti, 
slabosti, priložnosti ter nevarnosti. Lastnosti analize se nanašajo na podjetje, ki ga 
ustanavljamo oziroma vodimo. Te postavke zapišemo v SWOT matrico, ki jo razdelimo na 
4 polja in v vsako zapišemo eno od postavk. V njej prepoznamo zunanje ali notranje 
dejavnike, ki pozitivno ali negativno vplivajo na naš položaj v primerjavi s konkurenco. 
Zunanji dejavniki se pojavljajo v postavkah, kjer opisujemo priložnosti in nevarnosti 
podjetja, medtem ko se notranji dejavniki pogosteje pojavljajo v postavkah, kjer opisujemo 
prednosti in slabosti podjetja. Za kvalitetno SWOT analizo je potrebno objektivno 
ocenjevanje dejavnikov, ki vplivajo na določen del analize. Po končani analizi jo podjetje 
uporabi za osnovo sprejemanja poslovnih odločitev in postavitev strategije (Kos, 2017).  
 
Opis sestavnih točk SWOT analize: 
 
− Prednosti: opisujemo prednosti našega podjetja in kaj nas ločuje od naše konkurence 
na trgu. Te presoje so pogosto notranjega izvora in izhajajo iz podjetja. Prednosti se 
nanašajo na: dobro blagovno znamko, dobro lokacijo, dobro finančno zasnovo ali 
dobro stanje v že delujočem podjetju, prednost v tehnologiji podjetja, kakovost 
proizvoda, dobro komunikacijo s kupci ipd. 
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− Slabosti: imajo podoben notranji izvor kot prednosti podjetja. Omejujejo optimalen 
način poslovanja oziroma nas zavirajo pri doseganju le-tega. Opisujemo faktorje, 
kjer je konkurenca močnejša. Ti faktorji so lahko: šibka blagovna znamka, 
pomanjkanje kapitala, slabe dobavne in prodajne poti, zadolženost podjetja, nizek 
denarni tok, slaba kakovost proizvoda ipd. 
 
− Priložnosti: opisujemo zunanje dejavnike v poslovnem okolju, ki jih naše podjetje 
lahko izkoristi za doseganje boljšega položaja od konkurence oziroma boljšega 
poslovanja podjetja. Dejavniki so odvisni od političnih, ekonomskih, socialnih, 
tehnoloških ter zakonskih sprememb, prav tako pa od sprememb v smeri trendov 
panoge in kupcev. Ti dejavniki so lahko: sprememba davkov na uvoz izdelkov iz 
tujih držav, državna pomoč domačim proizvajalcem, povečanje kupne moči, 
pomanjkanje konkurence, povečanje potrebe po tvojih produktih ipd. 
 
− Nevarnosti: opisujemo zunanje dejavnike, ki predstavljajo tveganje za položaj 
našega podjetja na trgu oz. predstavljajo tveganje za izgubo prednosti pred 
konkurenco. Ta del SWOT analize je pomemben, saj pravilno določanje nevarnih 
dejavnikov podjetju omogoča pripravo strategij za odzive na le-te. Brez dobre 
strategije v primeru realizacije nevarnosti je podjetje izpostavljeno izgubi prihodkov, 
zmanjšanju tržnega deleža ali v skrajnih primerih celo prenehanju poslovanja. Takšni 
dejavniki so lahko: povišanje davkov (če je glavni trg tujina, lahko povišanje davkov 
na izvoz oziroma uvoz v ciljno državo močno vpliva na poslovanje), sprememba 
zakonov, slab denarni tok podjetja (plačilna nesposobnost), zmanjšanje kupne moči 
ipd. 
 
 »Kaj-če« metoda analize tveganja: 
 
Pri »kaj-če« metodi ocene tveganja se postavljajo vprašanja (če se o možnem dogodku 
pogovarja več ljudi) in možni scenariji dogodkov, ki bi lahko predstavljali tveganje 
(zmanjšanje prihodkov, povečanje stroškov materiala, spremembe trendov na trgu …). 
Vsakemu dogodku določimo njegovo posledico za poslovanje podjetja in odgovor oz. 
strategijo za zmanjšanje možnosti pojava tveganja (Jerman, 2019). 
 
3.4 ANALIZA LOKACIJE 
 
Izbira lokacije je pomemben dejavnik pri ustanavljanju podjetja še posebej takrat, ko cilj 
podjetja ni poslovanje preko spleta. Pri izbiri lokacije je potrebno upoštevati več faktorjev, 
ki so: bližina kupcev, dostop do kvalificirane delovne sile, bližina dobaviteljev surovin oz. 
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surovin samih, prisotna infrastruktura, bližina transportnih poti, bližina konkurence in 
primernosti lokalnih določb in zakonov (Rus in Rebernik, 2012). 
 
Za določanje lokacije bomo uporabili večkriterijsko odločanje. To temelji na razgradnji 
problema na več podproblemov. Možne rešitve problema razgradimo na parametre in jih 
ocenimo. Končno oceno možnih rešitev problema dobimo s postopkom združevanja 
(funkcija koristnosti, funkcija utežne vsote preferenc) (Bohanec in Rajkovič, 1995). 
 
 
Slika 3: Večkriterijsko odločanje (vir: Bohanc, 1995) 
 
Za pomoč pri analizi lokacije bomo uporabili računalniški program DEXi, ki temelji na 
večkriterijskem odločanju. Variante razgradimo na parametre (atribute) in jih ocenimo. 
Dejavnikom določimo tudi uteži, ki predstavljajo pomembnost dejavnika pri odločanju. 
Program na podlagi uteži in ocen različnih dejavnikov določi najbolj optimalno rešitev.  
 
V program najprej vpišemo atribute oz. dejavnike, ki vplivajo na odločanje o izbiri. Tem 
atributom določimo zalogo vrednosti. Z zalogo vrednosti opišemo lastnosti določenega 
atributa. Ko atributom pripišemo uteži, določimo še funkcijo koristnosti, ki programu pove, 
kako naj se odloča glede na pripisane zaloge vrednosti. Program na podlagi uteži in funkcije 
koristnosti izračuna primernost oz. neprimernost izbire. Rezultate program prikaže grafično 
ali pa številčno (če zalogo vrednosti opisujemo s številkami in ne z besedami) (DEXi 
program, 2017).  
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4.1 PANOGA, PODJETJE IN IZDELKI  
4.1.1 Panoga 
 
Podjetje spada v panogo C31 po standardni klasifikaciji dejavnosti, kar pomeni, da je glavna 
dejavnost podjetja proizvodnja pohištva. V to panogo je bilo 15. 7. 2019 registriranih 651 
podjetij (podatek pridobljen iz spletnega portala bizi.si). Konkurenca na področju 
proizvodnje pohištva je velika, vendar podjetij v Sloveniji, ki serijsko izdelujejo pametno 
pohištvo ni oz. niso prisotna na spletu.  
 
Lesnopredelovalna panoga, ki poleg panoge C31 vključuje tudi panogo C16, je leta 2017 v 
Sloveniji zaposlovala 12.395 oseb. Panoga je poslovala z  1.438 mio € prihodkov, odhodkov 
pa je bilo 1.371 mio €. Čisti dobiček v panogi je bil v letu 2017 60,19 mio €. Dodana vrednost 
na zaposlenega v panogi raste, leta 2017 pa je bila 33.651 €. Pomemben je tudi izvoz 
produktov oz. prodaja v tujini, saj je bilo prihodkov, povezanih z izvozom, 55 % (Združenje 
lesne in pohištvene industrije, 2019). 
 
Na spletni strani Gospodarske zbornice Slovenije izpostavljajo trend pametnih stavb in 
pametnega doma, ki je za nas ključen. Prav tako poudarjajo pomen industrije 4.0 za razvoj 
slovenske lesne industrije. Za spodbujanje te industrije so pripravljeni tudi razpisi in 
programi na državni in evropski ravni (Združenje lesne in pohištvene industrije, 2019). 
 
Na spletni strani Združenja lesne in pohištvene industrije je objavljeno strateško-razvojno 
inovacijsko partnerstvo Pametne stavbe in dom z lesno verigo. Na spletni strani partnerstva 
je objavljeno, da je v njem skupno 73 članov, med njimi 14 raziskovalnih partnerjev in 54 
podjetij. Delež članov s področja obdelave  lesa in lesne verige je 30,1 %, delež članov iz 
področja pametnih naprav pa je 31,4 %. Med ključnimi cilji partnerstva je tudi razvoj novih 
izdelkov na področju pametnega pohištva. S tem se kažejo tudi trendi v panogi in usmeritev 
podjetji ter javnih ustanov za premik v pametni dom oz. pametne izdelke, povezane z lesno 
industrijo (SRIP – Pametne stavbe in dom z lesno verigo, 2019). 
   
4.1.2 Podjetje in posel 
 
Podjetje se imenuje Sfurniture Jovan, d. o. o. Poslovati je začelo v začetku leta 2019. Sedež 
ima na naslovu Glavna cesta 26, 4202 Naklo. Pravnoorganizacijska oblika je, kot je razvidno 
že iz imena, d. o. o. oz. družba z omejeno odgovornostjo. Lastništvo podjetja je 100 % v lasti 
direktorja. Za to obliko smo se odločili zaradi več razlogov. Poglavitni razlog za izbiro te 
pravno-organizacijske oblike je želja po financiranju podjetja tudi s strani javnih razpisov 
(pridobivanje nepovratnih sredstev), kjer pogosto zahtevajo to obliko podjetja. 
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Glavna dejavnost podjetja je proizvodnja pametnega pohištva z raznimi možnostmi 
dodajanja elektronskih komponent v same izdelke (npr. senzorji za svetlobo, povezava z 
internetom, USB dostopne točke, točke za brezžično polnjenje). Pametno tehnologijo bo 
podjetje vključevalo tudi v trženje in v celostno izkušnjo kupca. 
 
Podjetje bo v začetni fazi delovalo na domačem trgu, kjer si bo poskušalo izboriti prevlado 
v niši, kjer konkurenca ni močna oziroma je ni. Potrebno se bo pozicionirati tako, da 
konkurenca s cenejšimi in manj kvalitetnimi izdelki ne bo prevzela trga, zato se bo podjetje 
orientiralo na kupce z večjo kupno močjo. Po vstopu na domači trg bo podjetje čim prej 
poskušalo vstopati na tuje trge preko spleta.  
 
Po principu učeče organizacije bo prenos znanja potekal med vodstvom podjetja in pa 
zaposlenimi na različnih področjih. Znanje trženja izdelkov bodo zaposleni v trženju 
prenašali na vodstvo proizvodnje in razvoja. Na zaposlene v trženju pa bodo znanje prenašali 




Direktor podjetja bo Matevž Jovan, diplomirani inženir lesarstva, ki se 4 leta ljubiteljsko 
ukvarja z izdelovanjem izdelkov iz lesa. Prav tako je bil zaposlen 2 leti kot tehnolog v 
proizvodnem delu podjetja. Njegove glavne naloge bodo vodenje in optimizacija 
proizvodnje in drugih tehnoloških procesov, vodenje razvoja produktov podjetja, skrbel bo 
za komunikacijo med ostalimi zaposlenimi, prav tako pa bo aktivno deloval v vseh fazah 
proizvodnje izdelkov.   
 
Trženje, prodajo in komunikacijo z zunanjimi sodelavci in kupci bo vodila Polona Saksida, 
ki je diplomirala iz družboslovne informatike. Delovne izkušnje ima predvsem na področju 
digitalnega marketinga in v odnosih z javnostjo. K jedrnemu delu zaposlenih bo doprinesla 
veliko znanja na področjih, pomembnih za naš poslovni model oz. željen način poslovanja.  
 
Stalno bi zaposlili še delavca v proizvodnji; zanj bodo željene izkušnje dela v proizvodnji, 
saj bi nam kot neizkušeni ekipi na tem področju doprinesel nekaj praktičnega znanja oz. 
znanja za optimizacijo proizvodnega procesa.  
 
Po treh letih poslovanja, ko bo podjetje uveljavljeno na trgu, bo potrebno zaposliti še 
dodatnega delavca v proizvodnji. Podjetje bo zaposlovalo mlade (končana srednja šola), ker 
bi želeli poskrbeti za prenos znanja z izkušenih delavcev na mlade. Za ostale storitve, ki bi 
jih podjetje potrebovalo, bi najemali zunanje sodelavce oz. zunanje izvajalce (Priloga 6).  
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Podjetje bo ponujalo pametno pohištvo z integriranimi sodobnimi informacijskimi 
tehnologijami. V pohištvo bo integriralo USB priključke, točke za brezžično polnjenje 
telefonov in internetno povezavo. V pohištvo bo implementiralo tudi senzorje za svetlobo, 
preko katerih bi nadzirali svetila. Senzorji bi omogočali tudi samodejni prižig ob zaznani 
nezadostni svetlobi. Druga možnost integracije svetil v pohištvo pa je, da bi svetila 
spreminjala barvo (LED svetila). Nadzirali bi jih preko telefonske aplikacije. Svetila bi 
spreminjala barvo glede na željo uporabnika, lahko pa bi tudi opozarjala na različne 
dejavnosti (npr. sprememba barve v času za kosilo). Celotno proizvodnjo od samega dizajna 
do izdelave in kasnejše podpore uporabnikom oz. kupcem bo podjetje izvajalo samo. 
Elektronske komponente bo pridobivalo od zunanjih partnerjev. Izdelke bo podjetje ločevalo 
na namen kupca (ali podjetje ali zasebni kupec) ter na serijske in unikatne izdelke. Nekatere 
izdelke bo z namenom optimizacije proizvodnje in nižanja stroškov ponujalo tako zasebnim 
kupcem kot tudi podjetjem. Material iz katerega so izdelki izdelani so hrastove deske. 
 
4.1.3.1 Pametna pisalna miza 
 
Pisalne mize bodo vsebovale USB vhode, točke za brezžično polnjenje in svetila, povezana 
s senzorjem svetlobe. Senzor bo povezan z namizno svetilko, ki se vključi, ko le-ta zazna 
pomanjkanje svetlobe za uporabnika. Pisalne mize bodo vsebovale tudi LED svetila, ki 
menjajo barvo na željo uporabnika, ki jih nadzira preko aplikacije na telefonu. Ta izdelek bi 
bil namenjen podjetjem za opremo pisarniških prostorov in zasebnim kupcem (domače 
pisarne, mize v otroških sobah ipd.). 
 
Zaradi bolj dostopne cene (združena ponudba za podjetja in zasebne kupce) pričakujemo, da 
bo bil ta izdelek najbolj pomemben za prodor na trg. Prav tako pričakujemo, da bo to najbolje 
prodajan izdelek iz ponudbe podjetja. 
4.1.3.2 Pametna sejna miza  
 
Mize za sejne sobe bodo imele integrirane USB vhode, točke za brezžično polnjene in 
senzorje za svetlobo, podobno kot pri pisalnih mizah. Ker na sejnih mizah niso prisotne 
namizne luči, bodo senzorji za svetlobo upravljali svetila v prostoru. Pričakovane prodajne 
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4.1.3.3 Unikatne pisalne in sejne mize 
 
Prej našteti izdelki so serijski oz. so brez posebnih prilagajanj različnim kupcem in njihovim 
željam. Z upoštevanjem različnih želja potencialnih kupcev bo možna tudi prilagoditev 
izdelkov. Kupci bodo imeli možnost sodelovanja pri dizajnu izdelka, možne pa bodo tudi 
samo vizualne spremembe serijskih izdelkov, npr. dodatek blagovne znamke naročnika, 
dodatek oštevilčenja, dodatek motivov po izboru naročnika. S tem bo podjejte tudi dvignilo 
dodano vrednost izdelkov ter pridobilo konkurenčno prednost pred velikimi proizvajalci 
pohištva, kot je IKEA, kjer kupcem ne omogočajo izdelkov, prirejenih po njihovih željah.  
 
4.1.4 Prodajne cene 
 
Za oblikovanje in določanje prodajnih cen smo izbrali metodo določanja cene izdelka na 
podlagi lastne cene izdelka. Pri tej metodi podjetje upošteva vse stroške na enoto izdelka. 
Pri tem se upoštevajo stroški surovin in materiala, neposredni stroški dela ter drugi 
neposredni in posredni stroški (Oblak, 2012). 
 
Preglednica 1: Lastne cene izdelkov 
 
V Preglednici 1 so lastne cene izdelkov za prva štiri leta poslovanja. V prvem letu je lastna 
cena zaradi manjšega obsega najvišja, v drugem letu pade za 17,4 % za pisalne mize in za 
27,5 % za sejne mize. V tretjem letu sledi trend padca lastne cene zaradi nižjih stroškov 
opredmetenih osnovnih sredstev in učinkov ekonomije obsega. V četrtem letu poslovanja 
tudi opazimo znižanje lastne, ki pa je glede na prejšnja leta manjše (dodatni stroški dela). Za 
unikatne pisalne mize bo prodajna cena povprečno višja za 15 %, za unikatne sejne mize pa 
bo sprememba v prodajni ceni nižja in bo povprečno 5 % (povišanje cene predstavlja delo 
in material potreben za dodatno oblikovanje in dodatne grafične elemente). 
 
Preglednica 2: Prodajne cene izdelkov 
izdelek prodajne cene 
pametna pisalna miza 325 € 
pametna sejna miza  1.280 € 
unikatni izdelek (pisalna miza) 375 € 
unikatni izdelke (sejna miza) 1.330 € 
 
 prvo  leto drugo leto tretje leto četrto leto 
pisalna miza 388,7 321,2 260,8 256,7 
sejna miza  1717,8 1245,9 1229,1 1077,9 
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V Preglednici 2 so prikazane prodajne cene za prva štiri leta poslovanja. V prvem letu bomo 
izdelke prodajali pod lastno ceno zaradi lažjega prodora na trg. V drugem letu bomo izdelke 
prodajali rahlo nad lastno ceno, medtem ko bomo v tretjem letu pisalne mize prodajali za 20 
% višje od lastne cene in sejne mize za 4 % višje. V četrtem letu se zviša tudi razmerje med 
prodajno ceno in lastno ceno sejnih miz, in sicer na razliko 9 %. Določene prodajne cene so 
primerljive s ceno konkurenčnih izdelkov, že prisotnih na trgu.   
 
4.2 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA  
4.2.1 Določitev segmentov kupcev posameznih vrst izdelkov 
 
a) Segment kupcev B2B (kupci so podjetja) 
− Podjetja, kjer zaposleni večino delovnega časa preživijo za pisalno mizo. 
− Podjetja, ki spodbujajo nove pristope in tehnologije na delovnem mestu. 
− Podjetja, ki želijo zaposlenim omogočiti kakovostne delovne pogoje. 
b) Segment zasebnih kupcev 
− Fizične osebe višjega prihodkovnega razreda. 
− Lokalni kupci, ki se zavedajo pomena podpiranja lokalnih podjetij. 
− Kupci, ki želijo napredne/pametne izdelke.  
− Kupci, ki si ustvarjajo pametno hišo (smart home). 
− Kupci, ki cenijo trajnostno in maloserijsko proizvodnjo. 
− Kupci, ki cenijo naravne materiale. 
− Kupci, ki iščejo kakovostno maloserijsko pohištvo. 
− Kupci, ki tudi v domačem okolju veliko časa preživijo za pisalno mizo. 
− Kupci, ki zahtevajo kakovostne materiale.  
c) Segment kupcev unikatnih izdelkov 
− Kupci so tako podjetja kot fizične osebe. 
− Kupci si želijo pohištvo, prilagojeno njihovim zahtevam. 
− Kupci, ki cenijo edinstvenost izdelkov. 
− Podjetja, ki potrebujejo pohištvo za razstavne ali prodajalne prostore. 
4.2.2 Analiza konkurence  
 
Na področju pametnih miz oz. pohištva, ki vključuje pametne naprave, v Sloveniji ni 
neposredne konkurence. Nekatera podjetja v Sloveniji so izdelala idejne projekte pametnih 
miz, ki jih niso ponudili trgu. Gorenje je predstavilo idejo integriranega hladilnika v jedilno 
mizo (Trendir, 2019).  Iz jedilne površine bi se po želji uporabnika dvigal hladilnik, ki bi 
vseboval hrano in pijačo na primerni temperaturi. Podjetje DEK electronics, d. o. o., se 
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ukvarja s proizvodnjo elementov, ki klasični mizi dodajo sposobnost povezovanja osebnega 
računalnika ali prenosnega računalnika s sobnim prikazovalnikom (DEK electronics, 2019). 
 
Na področju integracije in brezžičnega polnjenja ponujajo svoje izdelke tudi največja 
podjetja, tako pohištvena (npr. IKEA),  kot tudi visokotehnološka (npr. Samsung). Ta 
podjetja na trg vstopajo s svojimi produkti (IKEA home smart). IKEA na spletnih straneh ne 
ponuja integriranih naprav v pohištvo. Ponujajo samostojne enote za USB izhode in vhode, 
samostojna pametna svetila, ki jih uporabnik doda že obstoječim kosom pohištva (IKEA, 
2019). 
 
Podjetje Samsung je na trgu prisotno s pametno mizo SUR40, ki ima vgrajen 102-
centimetrski, na dotik občutljiv zaslon, ki omogoča različne funkcije za uporabnika 
(Samsung, 2019). 
 
V spletni trgovini Wayfair ponujajo pametno mizo Lancelot smart computer desk, ki ima 
točke tako za brezžično polnjenje naprav kot za polnjenje naprav prek USB vhoda (miza ne 
ponuja pametne osvetlitve). Osnovni material je masiven hrastov les, cena pa je 315 €. 
(Lancelot smart desk, 2019). 
 
Pametna miza YOMEI ima podobne funkcije kot pametna miza Lancelot. Ima možnosti 
USB vhoda in polnjenja naprav. Izdelana je pretežno iz kovine, pisalna ploskev pa je iz lesa. 
Njena spletna cena je 2000 €. Cena je v primerjavi s pametno mizo Lancelot zelo visoka. 
Pripisujemo jo izbiri materialov podjetja ali pa je podjetje prepoznalo potrebo in 
pomanjkanje izdelkov na tem tržnem delu in postavilo visoko ceno (Yomei, 2019). 
 
Na domačem trgu oz. v Sloveniji konkurence s podobnimi izdelki ni. Pojavlja se le 
neposredna konkurenca v podjetjih, ki proizvajajo pisarniško pohištvo. Eno izmed njih je 
tudi Gonzaga-Pro, d. o. o., ki proizvaja pisarniško pohištvo. Podjetje predstavlja konkurenco 
na področju prodaje pisarniškega pohištva, kot član strateškega partnerstva Pametne stavbe 
in dom z lesno verigo pa tudi potencialnega neposrednega konkurenta. Podjetje svoje izdelke 
ponuja tako na domačem, kot tudi na tujih trgih (Velika Britanija, Saudova Arabija, Rusija 
…). Podjetje pri svojem poslovanju uporablja sodobne tehnologije (digitalno trženje, 
sodobne proizvodne tehnologije). Po podatkih, predstavljenih na spletni strani, so njihovi 
kupci javni zavodi, javne družbe in večja podjetja (Pisarniško pohištvo Gonzaga, 2019). 
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Slika 4: Ključni finančni kazalniki podjetja Gonzaga (Bonitete.si, 2019) 
 
Podjetje, kot razvidno iz Slike 4, je v letih od 2016 do 2018 poslovalo pozitivno. V letih od 
2016 do 2018 je čisti dobiček podjetja narastel iz 10.749 € na 236.672 €. Podjetje je v tem 
času povečalo prihodke iz 4.683.336 na 6.176.837 €, ob tem pa zmanjšalo število zaposlenih 
iz 41 na 32. Finančni kazalniki podjejta kažejo na vedno boljšo izrabo sredstev in kapitala 
podjetja. 
 
Podjetje Mizarstvo Jezeršek, d. o. o., predstavlja konkurenco pri pridobivanju sredstev na 
državnih in evropskih razpisih. Podjetje je bilo uspešno na razpisu individualnih predstavitev 
podjetij iz slovenske lesnopredelovalne industrije (SKD C16 in C31) na mednarodnih sejmih 
v tujini. V proizvodnji uporabljajo sodobne tehnologije, sodelujejo z različnimi vodilnimi 
lesno predelovalnimi podjetji in so prisotni na tujih trgih. Podjetje je bilo ustanovljeno leta 
2005. Dejavnost podjetja po SKD je C 16.230 stavbno mizarstvo in tesarstvo, glavni izdelek 
podjetja pa so lesene stopnice. V letu 2016 je podjetje zaposlovalo 20 ljudi, v letih 2017 in 
2018 pa 21 ljudi. Podjetje ustvarja dobiček od leta 2014, ko je ustvarilo 89,162 € čistega 
dobička in ga je leta 2018 povišalo na 221.299,41 € (Slika 5).  
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Slika 5: Ključni kazalniki podjetja Mizarstvo Jezeršek (Bonitete.si, 2019) 
 
4.3 NAČRT TRŽENJA 
 
Za podjetje, ki še ni uveljavljeno na trgu, je pomembno uspešno prodreti na lokalni trg. 
Zaradi velikega števila podjetij, ki se ukvarjajo z izdelavo pohištva, vendar se ne poslužujejo 
integracije sodobnih tehnologij, bo potrebno izdelke tržiti tudi s pomočjo sodobnih digitalnih 
tehnologij (kupec po načinu trženja podjetje povezuje z sodobnimi tehnologijami). Z tem 
načinom trženja bo podjetje izstopalo od konkurence. 
 
V prvem letu se bo novoustanovljeno podjetje predstavljalo na sejmih in podobnih dogodkih, 
kjer je veliko število obiskovalcev. Za razlikovanje od konkurence in atraktivnost stojnice 
ali razstavnega prostora bi uporabili VR očala (virtualna resničnost), s katerimi  bi si 
potencialni kupci lahko vse naše izdelke ogledali v virtualnem prostoru. To bi izboljšalo 
povezovanje podjetja z bolj naprednimi tehnološkimi rešitvami, prav tako pa bi zmanjšalo 
stroške trženja, saj bi potrebovali manjši razstavni prostor, ker ni potrebe po prisotnosti vseh 
izdelkov. Na ta način bi z novostmi seznanjali tako podjetja kot zasebne kupce. Zaradi 
lokacije podjetja, ki je ob prometni cesti, bi lokalne kupce dosegali z oglaševanjem z 
informativnimi panoji ob cesti.  
 
Za brezplačno trženje podjetja na sejmih in podobnih dogodkih bomo izdelke organizatorjem 
najprej ponudili na izposojo. Organizator bi jih postavil na različnih lokacijah, obiskovalci 
dogodka pa bi mize uporabljali za polnjenje pametnih telefonov in dostopa do interneta. Na 
mize bi namestili promocijo za aplikacijo, kjer bi ponujali informacije o podjetju in izdelkih. 
Podjetje bomo oglaševali tudi prek spleta in na digitalnih oz. družbenih medijih, kjer bi bil 
v prvem letu poudarek na doseganju kupcev in predstavljanju oz. uveljavljanju blagovne 
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znamke podjetja. Prodajo prek spleta bo podjetje začelo po vstopu na trg. Preko družbenih 
omrežij bi dosegali predvsem zasebne kupce in podjetja, ki poslujejo v tujini.  
 
V drugem letu bi pozornost še bolj preusmerili na digitalno trženje, prav tako pa bi začeli 
poudarjati prodajo izdelkov in se ne ukvarjati le s promocijo blagovne znamke. Kot kanale 
za trženje bi uporabljali tako spletne brskalnike kot tudi družbena omrežja. Ob izvajanju 
digitalnega marketinga in spletnega oglaševanja bo pomembno tudi trženje od ust do ust, 
kjer bodo kupci in uporabniki izdelkov le-te priporočili znancem, družini in v primeru 
podjetij poslovnim partnerjem.   
 
V četrtem letu bi podjetje začelo s prodajo v tujino. Za trženje v tujini bi uporabljali digitalne 
medije in splet. Ob ne previsokih stroških bi prav tako obiskovali različne sejme in se 
predstavljali kupcem. Ključne kupce v tujini namreč predstavljajo podjetja.  
  
4.4 KRITIČNA TVEGANJA  
Rezultati oz. ugotovitve SWOT analize podjetja po točkah: 
 
a) Prednosti podjetja: 
− tehnološko napredni produkti, 
− manjše podjetje s sposobnostjo prilagajanja novim trendom v panogi oziroma na 
trgu, 
− trend kupovanja izdelkov iz naravnih materialov, 
− sposobnost prilagajanju kupcu in njegovim željam, 
− kakovostna izdelava izdelkov,  
− boljši nadzor kakovosti izdelkov v vseh fazah izdelave (manjše podjetje), 
− dobra komunikacija z obstoječimi in potencialnimi strankami. 
 
b) Slabosti podjetja: 
− nezadostno poznavanje trga, na katerega podjetje vstopa, 
− slaba prepoznavnost znamke pri kupcih, 
− nizek denarni tok ob začetku poslovanja podjetja, 
− slabo vzpostavljene prodajne in dobavne poti, 
− relativno visoka cena proizvoda. 
 
c) Priložnosti podjetja: 
− na segmentu trga, na katerem deluje, ni veliko konkurence, 
− trendi kupcev in trga se nagibajo v pametne naprave in predmete, 
− sodelovanje s podjetji, ki izdelujejo naprave za pametne hiše,  
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− možnost pridobivanja denarnih sredstev z različnih razpisov, 
− možnost lažjega vstopa na tuje trge zaradi pomanjkanja konkurence, 
− sodelovanje z večjimi podjetji za dobavljanje pisarniške opreme. 
 
č) Nevarnosti podjetja: 
− vstop močnejših konkurentov v segment trga pametnega pohištva, 
− nižanje cen izdelkov s strani konkurence, 
− zmanjšanje kupne moči trga (gospodarska kriza), 
− menjava zakonov na ciljnih trgih (predvsem tujina), 
− spremembe v davkih na izvoz oz. uvoz izdelkov in polizdelkov (npr. izhod Velike 
Britanije iz carinskega območja), 
− sprememba trendov na trgu in pri kupcih, 
− plačilna nesposobnosti podjetja, 
− zamude pri dobaviteljih materiala za proizvodnjo,  
− nezmožnost podjetja za dobavo vseh naročenih izdelkov zaradi prenizkih zmožnosti 
proizvodnje, 
− nepredvideni dvigi stroškov izdelave, 
− slabo ocenjeni stroški izdelave, ki se v praksi izkažejo za višje od načrtovanih. 
Pri strategiji uporabe prednosti podjetja za povečanje priložnost, bi podjetje na podlagi 
prednosti tehnološko naprednih produktov bolj uspešno sledilo trendom na trg. Pri strategiji 
uporabe prednosti za zmanjšanje nevarnosti podjetje zmanjša nevarnosti zaradi sprememb 
na trgu s prednostjo hitrih reakcij podjetja na stanje trga (manjša velikost podjetja). Pri 
strategiji za zmanjševanje nevarnosti podjetja s priložnostjo, bi lahko nevarnost nizkega 
denarnega toka zmanjšala pogodba z večjim podjetjem, kjer bi bili prilivi razporejeni v 
daljšem časovnem obdobju. S strategijo ob nevarnosti, ko podjetje v primeru nižanja cen 
konkurence težko reagira z nižanjem cen svojih proizvodov, bi podjetje poskušalo pridobiti 
nepovratna sredstva za izboljšanje proizvodnega procesa v podjetju, s čimer bi lahko ostali 
konkurenčni z nižjimi cenami izdelkov.   
 
Za konec pa smo naredili še »kaj-če« analizo pri spreminjanju interne stopnje donosa (več o 
tem v finančnem načrtu) oziroma pri povečanju in zmanjšanju denarnih prilivov. 
Izračunavali smo spremembo interne stopnje donosa pri 5 % in 10 % odstopanju od 
napovedanih prejemkov. Pri povečanju prejemkov za 5 % se je ISD dvignila na 11 %, pri 
povečanju za 10 %  pa bi ISD znašala 13 %. Pri zmanjšanju prejemkov za 5 % se je ISD 
spustila na 7 %, pri 10 % zmanjšanju pa bi ISD znašala 4 %. V primeru znižanja prejemkov 
oz. negativnega denarnega toka podjetje ne bi bilo zmožno odplačevati bančnih posojil po 
zdajšnji obrestni meri.  
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4.5 ANALIZA LOKACIJE 
 
Za sedež podjetja smo analizirali dve lokaciji, obe v Naklem: Glavna cesta 26 (obstoječ 
poslovni objekt v lasti lastnika podjetja) in Obrtno-industrijska cona. 
 
Za dejavnike, ki vplivajo na izbiro, smo določili: 
− višino najemnine, 
− skladnost s prostorsko zakonodajo, 
− urejenost in dostop do transportne poti, 
− možnosti širitve, 
− možnost prodajnega prostora. 
Zaloga vrednosti za vsak dejavnik oz. atribut je od 0 do 10. Vrednost 0 pripišemo ob najslabši 
oceni atributa in vrednost 10 za najboljšo možno oceno.  
 
Dejavnikom smo pripisali uteži (najvišja do najnižja utež): 
 
− višina najemnine (75 %), 
− urejenost in dostop do transportne poti (50 %),  
− možnost prodajnega prostora (50 %), 
− možnost širitve proizvodnje (35 %), 
− skladnost s prostorskimi uredbami in zakoni (35 %). 
Najbolj pomemben atribut so stroški najemnine poslovnih prostorov, ki bi v začetku 
poslovanja podjetja predstavljali višanje lastne cene izdelkov (pri 1500 € mesečne najemnine 
se lastna cena izdelkov poviša za od 12 % do 14 %). Višje lastne cene bi pomenile težji vstop 
na trg. Atributoma urejenosti in dostopa do transportnih poti in možnosti prodajnega prostora 
je pripisana enaka utež, ker sta povezana s prodajo izdelkov (oglaševanje na lokaciji podjetja 
in salon). Možnosti širitve podjetja in skladnosti s prostorsko zakonodajo je pripisana 
najnižja utež, ker atributa ne vplivata odločilno na vstop podjetja na trg in posledično na 
poslovanje podjetja v začetni fazi.  
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Slika 6: Ocene atributov za Glavno cesto 26, Naklo 
Po primerjavi lokacij je razvidno, da ima lokacija na Glavni cesti 26 prednosti z nižjimi 
stroški najema in možnostjo prodajnega prostora (Slika 6). Slabše ima urejene dostopne oz. 
transportne poti do lokacije, možnosti širitve proizvodnje in skladnost s prostorskimi 
uredbami ter zakoni. Slabo ocenjeni dejavniki so povezani z lokacijo, ki je v strnjenem 
naselju. To predstavlja omejitve za delovni čas proizvodnje (omejitev povzročanja hrupa v 
nočnem času) ter nezmožnost povečanja obsega proizvodnje. Prednost omenjene lokacije je 
poleg nižjih stroškov (brez stroškov najemnine), potrebnih za trženje podjetja, tudi večja 
vizualna privlačnost (vidnost) na lokalnem tržišču. 
 
 
Slika 7: Ocene atributov za Obrtno-industrijsko cono v Naklem 
Lokacija v Obrtno-industrijski coni ima prednosti predvsem s prostorskimi uredbami in 
zakoni ter z lažjo širitvijo oz. z možnim povečanjem obsega proizvodnje (Slika 7). Podjetje 
bi na tej lokaciji delovalo brez omejitev hrupa oz. bi se, če bi bilo potrebno, lahko podaljšal 
delovni čas proizvodnje. Prav tako bi lažje povečevali obseg proizvodnje. Transportne in 
dostopne poti so zaradi novo zgrajenih širših cest bolj primerne kot v strnjenem naselju, kjer 
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se nahaja druga možna lokacija. Stroški najemnine pa bi bili za to lokacijo precej višji, prav 
tako pa lokacija ne bi omogočala prodajnega prostora.  
 
Na podlagi opisanih dejavnikov (brez stroškov najema in možnostjo prodajnega prostora) in 
njihovih vplivov bo podjetje imelo sedež na naslovu Glavna cesta 26, Naklo. Lokacija je 
bolj primerna z vidika stroškov tako najemnine kot posredno nižjega stroška trženja podjetja. 
Za začrtan obseg proizvodnje v naslednjih štirih letih ne bo potrebna širitev proizvodnih 
prostorov. Na lokaciji je možen tudi prodajni prostor izdelkov, ki bi v Obrtno-industrijski 
coni zahteval še dodatne stroške. 
 
Ob povečanem obsegu proizvodnje ali drugih zahtevah (zakonske uredbe) bi proizvodni del 
podjetja prenesli v Obrtno-industrijsko cono Naklo, medtem ko bi prodajni prostori in 
pisarne ostali na prvotni lokaciji. 
 
4.6 FINANČNI NAČRT ZA ŠTIRILETNO OBDOBJE 
4.6.1 Načrtovana sredstva in obveznosti do virov sredstev 
 
Podjetje bo imelo 40.000 € zagonskega kapitala, od tega bo 20.000 € vložil lastnik podjetja, 
20.000 € pa bo znašalo posojilo družinskih članov ustanovitelja podjetja. Posojilo je 
brezobrestno, doba vračanja pa bo 20 mesecev z zneskom 1000 € mesečno. Sredstva podjetja 
vključujejo opredmetena osnovna sredstva. Terjatve iz poslovanja na dan ustanovitve 
znašajo 0 €. Pred začetkom proizvodnje bodo potrebna nekatera opredmetena osnovna 
sredstva, katerih nabavna vrednost je ocenjena na 18.650 € (Preglednica 3). Vrednost 
dolgoročne zaloge materiala bo v prvem letu poslovanja 1214 € in bo naraščala sorazmerno 
s prodajo, posledično bo v četrtem letu vrednost zaloge 2465 €. Drobni inventar v vrednosti 
3000 € je zajet v vložek lastnika. 
 
Preglednica 3: Vrednost opredmetenih sredstev in doba amortizacije 
Oprema Nabavna vrednost (€) Doba amortizacije (let) 
formanta žaga 6000 5 
skobeljni stroj 7500 5 
brusilni stroj  1000 5 
lakirne glave 250 5 
ročni rezkalnik 400 5 
batni kompresor za zrak 500 5 
aplikacija za pametne telefone 2000 5 
spletna stran 1000 5 
skupaj  18650 5 
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Aplikacija za pametne telefone bo namenjena kupcem izdelkov, vendar kot last podjetja 
spada v osnovna sredstva le tega.  
4.6.2 Načrtovani  poslovni odhodki 
 
 
Slika 8: Načrtovani poslovni odhodki 
V fiksne stroške sodijo: stroški dela, obratovalni stroški podjetja in stroški trženja izdelkov.  
 
V prvih treh letih delovanja bo podjetje zaposlovalo tri ljudi, v četrtem letu delovanja pa bo 
podjetje zaradi širjenja v tujino in povečanega obsega dela zaposlilo dodatnega zaposlenega 
v proizvodnji. Povprečna mesečna plača zaposlenih bo 1100 €  neto oz. 1944 € bruto na 
zaposleno osebo. Celotni strošek bruto izplačil za plače v prvih treh letih naj bi znašal 69.982 
€ letno, medtem ko bi se v četrtem letu delovanja podjetja povečal na 93.309 € (Priloga 4). 
Bruto plača, ki jo bo podjetje izplačevalo zaposlenim, je nad povprečjem v panogi.  
 
Obratovalni stroški podjetja, ki vključujejo stroške elektrike, vode in komunalnih storitev, 
se bodo gibali podobno kot stroški dela. V prvih treh letih poslovanja bodo znašali 250 € 
mesečno oziroma 3360 € na letni ravni. V četrtem letu poslovanja podjetja bodo zaradi 
povečanega obsega proizvodnje stroški narasli na 4200 € letno (obratovalni čas proizvodnje 
bo podaljšan zaradi dodatne zaposlene osebe).  
 
Trženje je pomemben dejavnik pri vstopu podjetja na trg, zato so tudi izdatki za trženje 
relativno visoki. V prvih dveh letih bo podjetje za trženje namenilo 19.000 € na letni ravni, 
v tretjem letu poslovanja bo za trženje namenilo 21.000 €, v četrtem letu pa se bodo stroški 
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trženja dvignili na 24.000 € letno. V prvih dveh letih bi večji del sredstev, namenjenih 
trženju, podjetje porabilo za uveljavljanje blagovne znamke na domačem trgu. V drugem in 
tretjem letu bi sredstva, ki so bila namenjena za uveljavljanje blagovne znamke,  preusmerili 
v digitalni marketing (40 % sredstev). Digitalno trženje vključuje oglaševalske kampanje, 
sodelovanje z mnenjskimi voditelji in komunikacijo s kupci. V četrtem letu bo podjetje 
večino sredstev namenjalo oglaševanju na tujih trgih (80 %). Od tega bomo 30 % sredstev 
namenjali predstavitvam na različnih sejmih pohištva oz. podobnih dogodkih, ostalih 70 % 
pa digitalnemu marketingu.   
 
V variabilne stroške sodijo stroški materiala za proizvodnjo izdelkov, ki naraščajo z 
obsegom proizvodnje. Predvidevamo, da bodo v prvem letu poslovanja skupni stroški 
materiala 20.549 €. V drugem letu poslovanja bodo narasli na 27.729 €. V tretjem in četrtem 
letu se obseg proizvodnje povečuje, prav tako bodo rasli stroški materiala, ki bodo v tretjem 
letu 30.917 € in v četrtem letu poslovanja 41.736 €. V stroške materiala vključujemo stroške 
lesa in elektronskih komponent, ki jih vgradimo v izdelke. Stroški pomožnega materiala 
(okovja,  premazi ipd.) bodo v prvem letu 1.600 €, v drugem bodo narasli na 2.159 €, v 
tretjem letu na 2.407 €, v četrtem letu poslovanja pa bodo znašali 3.250 € (Priloga 5). 
  
Preglednica 4: Stroški materiala za izdelke 
Izdelek Strošek materiala (€) 
Pametna pisalna miza 90,7 
Pametna sejna miza 193,3 
 
V Preglednici 4 so navedeni stroški materiala za izdelke (strošek lesa in elektronskih 
komponent, integriranih v izdelke).  
 
Material, ki ga bomo uporabljali kot vhodno surovino, so hrastove deske, njihova cena pa 
bo 1100 €/m3. Dodatni stroški elektronskih komponent, ki jih bomo dodali v izdelke, so  
50 € za pisalno mizo (35 € za svetilne elemente, 15 € za USB dostopno točko in brezžično 
polnjenje) in 80 € za sejno mizo (45 € za svetilne elemente, 20 € za USB dostopne točke in 
brezžično polnjenje in 15 € za druge elektronske komponente). 
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4.6.3 Načrtovan prihodek podjetja 
 
 
Slika 9: Načrtovani prihodki od prodaje 
Podjetje prihodke načrtuje glede na prodajno ceno in pričakovano prodajo izdelkov. Prodajo 
podjetje ocenjuje na letni ravni. Pričakovana je tudi enakomerna razporeditev prodaje 
pohištva v obdobju enega leta. Prihodki podjetja v prvem letu bodo 104.750 €, v drugem letu 
bi se povečali na 141.350 €, v tretjem letu poslovanja podjetja pa bodo prihodki zaradi 
večjega obsega dela narasli na 157.600 € (Priloga 2). V prvih treh letih poslovanja vsi 
prihodki temeljijo na prodaji na domačem trgu. V četrtem letu se bo prodaja spet povečala 
zaradi vstopa na tuje trge (Evropska unija) in bo predvidoma znašala 212.750 € (Slika 9). 
Delež pričakovanih prihodkov od prodaje na tujih trgih bo znašal 27,69 % od skupne prodaje 
v letu 2022 oz. 58.900 € (Priloga 3).  
  
Jovan M. Poslovni načrt za izdelavo pametnega pohištva.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniška fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2019 34 
 
 
4.6.4 Ključni finančni kazalniki za štiriletno obdobje 
 
 
Slika 10: Finančni kazalniki donosnosti 
Finančni kazalnik donosnosti sredstev oz. ROA (Slika 10) je v prvem letu poslovanja 
negativen zaradi izgube, ki je posledica prodajne cene pod lastno ceno izdelka in je − 0,22 , 
v drugem letu poslovanja donosnost sredstev naraste na 0,17 . Velika razlika med prvim in 
drugim letom je posledica prodajne cene v drugem letu, ki preseže lastno ceno izdelka. V 
naslednjih dveh letih zaradi povečanja prihodkov in posledično dobička naraste na 0,23  v 
tretjem letu in na 0,26 v četrtem letu poslovanja. Vrednost finančnega kazalnika donosnosti 
sredstev podjetja v tretjem in četrtem letu je relativno visoka, saj je veliko opredmetenih 
sredstev podjetja že amortiziranih in ne predstavljajo več opredmetenih sredstev za podjetje. 
 
Finančni kazalnik donosnosti kapitala oz. ROE je v prvem letu poslovanja – 0,32, v drugem 
letu poslovanja naraste na 0,23. Ta skok prav tako pripisujemo pozitivni razliki med 
prodajno in lastno ceno. V tretjem letu poslovanja vrednost kazalnika naraste na 0,34. V 
četrtem letu se kazalnik povzpne na 0,46. Za skok je odgovorno širjenje podjetja v tujino in 
povečanje prodaje.   
 
Finančni kazalnik dobičkonosnosti prihodkov je v prvem letu -0,12 in se do četrtega leta 
poslovanja dvigne na 0,16, kar pomeni, da podjetje prihodke dobro pretvarja v čisti dobiček. 
V drugem letu dobičkonosnost prihodkov naraste na 0,08, v tretjem pa 0,13. Rast 
dobičkonosnosti prihodkov je znak, da podjetje optimizira poslovanje.  
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Slika 11: Dodana vrednost na zaposlenega 
Dodana vrednost podjetja je v prvem letu poslovanja 60.241 €. Za vsako nadaljnje leto 
poslovanja se dodana vrednost dviga, največji preskok pa doseže med tretjim in četrtim letim 
poslovanja, ko se iz 99.916 € dvigne na 139.565 € (Priloga 1). Dvig je velik zaradi večje 
razlike v obsegu proizvodnje. 
 
Dodana vrednost na zaposlenega (Slika 11) v podjetju je v prvem letu poslovanja 20.080 €,  
v drugem leti se dvigne na 29.701 €. V tretjem letu poslovanja prvič preseže mejo 30.000 € 
na osebo in znaša 33.305 €. V četrtem letu poslovanja znaša 34.891 €. Manjša razlika med 
tretjim in četrtim letom, kot pri dodani vrednosti podjetja, se pojavi zaradi zaposlitve nove 
osebe. Dodana vrednost v panogi proizvodnje pohištva v Sloveniji v letu 2016 je bila 28,637 
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4.6.5 Poslovni izid 
 
 
Slika 12: Načrtovan poslovni izid 
 
V prvem letu poslovanja podjetja se zaradi negativne razlike med prodajno ceno in lastno 
ceno izdelkov pričakuje čista izguba v višini 13.160 € (Slika 10). Podjetje bo čisto izgubo iz 
prvega leta poslovanja pokrilo z zmanjšanjem denarnih sredstev podjetja. V drugem letu 
poslovanja lastna cena izdelka pade pod prodajno ceno in podjetje pričakuje čisti dobiček v 
višini 12.466 €. V tretjem letu zaradi povečanega obsega dela naraste na 21.225 €. V četrtem 
letu poslovanja podjetja pričakovan dobiček naraste na 34.446 €. Pričakovan dobiček se v 
tretjem in četrtem letu poslovanja poveča zaradi povečanega obsega dela in nižjih stroškov. 
V drugem letu poslovanja se dobiček ne izplača vendar ostane v podjetju.  
 
4.6.6 Doba vračanja 
 
Doba vračanja investicije v podjetje je 3,55 let (diskontna stopnja 2,34 %), ker je zelo 
spodbuden podatek, ki nakazuje smiselnost investicije in relativno nizko tveganje.  
 
4.6.7 Interna stopnja donosnosti 
 
Interna stopnja donosnosti za prve štiri leta poslovanja je 8,5 %, kar je dovolj visoko za 
primer odplačevanja potencialnega bančnega posojila. Še vedno pa je to relativno nizka 
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vrednost kazalnika, saj je zelo blizu pričakovane (minimalne) temeljne obrestne mere, ki 
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5 RAZPRAVA IN SKLEPI 
 
V diplomskem delu smo preverjali delovno hipotezo, da je poslovna ideja zanimiva. 
Preverjali smo stanje na trgu in konkurenco. Tržni trendi v panogi, v kateri bo podjetje 
delovalo, in tudi v drugih sorodnih panogah se gibljejo v smer pametnih tehnologij in njihove 
integracije v vsakdanje predmete. Neposredne konkurence, ki bi v Sloveniji že na trgu 
ponujala pametne pisalne mize in pametne sejne mize še ni, so pa različna podjetja 
predstavila idejne projekte integracije pametnih tehnologij v pohištvo. Projekt pametne 
jedilne mize je predstavilo podjetje Gorenje, IKEA pa na trgu ponuja pohištvo z integriranim 
brezžičnim polnilcem telefona in USB izhodnimi točkami, ki omogočajo polnjenje različnih 
naprav. Konkurenca so tudi druga podjetja, ki preko spleta ponujajo pametne mize, npr. 
pametna miza Lancelot. Prodajna cena je podobna prodajni ceni izdelkov, ki jih bo ponujalo 
preučevano podjetje. Posredna konkurenca se pojavlja pri podjetjih, ki izdelujejo pisarniško 
pohištvo. Posredne konkurence je tako v Sloveniji kot tudi v tujini veliko. Izdelki bodo imeli 
prednost pred izdelki posredne konkurence, saj imajo integrirane elektronske komponente, 
ki uporabniku olajšajo uporabo in izboljšajo pogoje za delo. Prisotnost konkurence na tujih 
trgih pa kaže, da je ideja poslovno zanimiva in ima možnosti za preboj na trg. 
 
Za vstop na trg in prepoznavnost podjetja smo preverjali načine trženja izdelkov in blagovne 
znamke podjetja. Podjetje se bo tržilo na tradicionalne načine, kot na primer na različnih 
sejmih, prireditvah ter seveda tudi prek spleta. Ker pa izdelki ponujajo več integrirane 
tehnologije kot tradicionalni panožni izdelki, bo temu prilagojeno tudi trženje. Na sejmih se 
bo podjetje predstavljajo z virtualnimi razstavnimi prostori, pri tem pa bo v pomoč virtualna 
resničnost. Potencialni kupci si bodo izdelke lahko ogledali v virtualnem prostoru in s tem 
povezali blagovno znamko z moderno tehnologijo. Organizatorjem dogodkov bo podjetje 
izdelke ponudilo v brezplačni najem, obiskovalci pa bi si lahko prek njih polnili telefone in 
druge naprave ter spoznavali podjetje in njegove produkte. Trženje bo potekalo tudi preko 
digitalnih medijev, podjetje pa bo ponujalo spletno stran in aplikacijo za pametne telefone. 
 
Izdelki so namenjeni podjetjem in zasebnim kupcem, ki imajo željo po trajnostnih 
materialnih, kakovostnih izdelkih in izdelkih, ki bi jim izboljšali delovne pogoje. V izdelke 
bodo integrirane sodobne tehnologije, kot so senzorji svetlobe, USB točke, točke za 
brezžično polnjenje pametnih telefon, LED svetila, povezana z internetom in posledično tudi 
aplikacijo na pametnem telefonu uporabnika. Podjetje bo prodajalo tri vrste izdelkov, in sicer 
pametno pisalno mizo, pametno sejno mizo in unikatne pametne izdelke, ki bi bili prilagojeni 
zahtevam kupca. Pametne pisalne mize bo ponujalo zasebnim kupcem in podjetjem, medtem 
ko bo sejne mize prodajalo samo podjetjem. Zasebnim kupcem bodo taki izdelki 
predstavljali tudi možnost vključitve pohištva v pametno hišo oz. stanovanje. Ciljni segment 
so kupci z večjo kupno močjo, kar podjetju omogoča vstop na trg z višjimi cenami (višje 
cene od klasičnega pohištva in primerljive s konkurenco v tem segmentu) in posledično 
višjimi prihodki podjetja (v primeru uresničitve pričakovane prodaje izdelkov).  
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Za ustanovitev podjetja bo potrebnih 40.000 € zagonskega kapitala. Lastnik podjetja bo 
investiral 20.000 €, preostalih 20.000 pa bo lastniku brezobrestno posodila družina. Podjetje 
bo v prvem letu poslovalo s čisto izgubo − 13.160 €. Podjetje bo čisto izgubo v prvem letu 
poslovanja pokrivalo z osnovnimi denarnimi sredstvi podjetja. Čisti dobiček podjetja bo 
drugo leto poslovanja 12.466 €. V četrtem letu poslovanja, ko bo podjetje prodajo izdelkov 
širilo v tujino (delež prodaje izdelkov v EU območju je načrtovan 27,69 %), pa bo čisti 
dobiček 34.446 €. V primerjavi s tretjim letom poslovanja, ko podjetje še ne bo prodajalo v 
tujini, bo čisti dobiček višji za približno 40 % (povečan obseg dela oz. prodaja izdelkov).  
 
Lokacija podjetja bo Glavna cesta 26, Naklo, katere glavna prednost so nižji stroški 
najemnine, saj je v lasti lastnika podjetja. Prav tako ima lokacija v neposredni bližini dostop 
do transportnih poti in omogoča večjo vidnosti podjetja predvsem lokalnim kupcem (nižji 
stroški trženja). Na lokaciji bi vzpostavili tudi prodajni prostor izdelkov in delovne prostore 
za zaposlene v trženju, komunikaciji s kupci in poslovnimi partnerji. Lokacija je v strnjenjem 
stanovanjskem naselju, zato je dodatna širitev otežena, prav tako pa bi podjetje ovirala 
prostorska zakonodaja. V primeru, da bo potrebna širitev poslovanja, ki sicer ni  predvidena 
v prvih štirih letih poslovanja, pa bi proizvodni del preselili na novo lokacijo, drugo pa bo 
ostalo na tej lokaciji. 
 
Poslovna ideja izdelave pametnega pohištva se je po izdelanem finančnem načrtu izkazala 
za poslovno zanimivo. Dokazali smo, da bi bila dodana vrednost na zaposlenega nad 
povprečjem v panogi. Prav tako smo dokazali, da so stopnje donosnosti sredstev, kapitala in 
prihodkov visoke ter da je interna stopnja donosnosti 8,5 %. Doba vračanja investicije v 
podjetje je 3,55 let. Zanimivost poslovne ideje dokazuje tudi pristnost neposredne 
konkurence na tujih trgih. Priložnost na področju pametnega pohištva so zaznala največja 
podjetja, tako pohištvena (IKEA) kot tehnološka (Samsung, Gorenje). Tudi na ravni države 
je podpora razvoju na tem področju omogočila vzpostavitev strateškega partnerstva, ki 
spodbuja povezovanje predelave lesa in pametnih tehnologij. 
 
Seveda pa ob vsem tem nastopajo tudi nevarnosti. Med njimi so predvsem: vstop močnejših 
konkurentov (npr. večja podjetja za proizvodnjo pohištva), nezadostne proizvodne 
zmogljivosti in s tem povezano slabša plačilna sposobnost (posledica neustreznega 
denarnega toka). 
 
Na podlagi poslovnega načrta smo v diplomskem delu dokazali poslovno in finančno 
zanimivost poslovne ideje in dejanske možnosti razvoja poslovne ideje v podjetje. Prav tako 
smo dokazali so dejavniki, ki bi ovirali uresničitev poslovne ideje neodločujoči.  
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V diplomski nalogi smo preučevali poslovno idejo izdelave pametnega pohištva. V izdelke 
bomo integrirali sodobne informacijske tehnologije, kot so senzorji svetlobe, USB točke, 
točke za brezžično polnjenje pametnih telefonov, LED svetila povezana z internetom in 
aplikacijo na pametnem telefonu uporabnika. Podjetje bo prodajalo tri vrste izdelkov, in sicer 
pametne pisalne mize, pametne sejne mize in unikatne pametne izdelke, ki bodo prilagojeni 
zahtevam kupca. Pametne pisalne mize bi ponudili zasebnim kupcem in podjetjem, medtem 
ko bi sejne mize prodajali samo podjetjem. 
 
Podjetje bo v prvih treh letih zaposlovalo tri osebe, v četrtem letu pa bo zaposlilo dodatno 
osebo. Pravno organizacijska oblika podjetja bo družba z omejeno odgovornostjo. Zagonski 
kapital bo 40.000 €, doba vračanja investicije pa je 3,55 leti. 
 
Neposredne konkurence, ki bi v Sloveniji že na trgu ponujala pametne pisalne mize in 
pametne sejne mize še ni, so pa različna podjetja predstavila idejne projekte integracije 
pametnih tehnologij v pohištvo (Gorenje). Konkurenca so tudi druga podjetja, ki preko spleta 
ponujajo pametne mize, npr. pametno mizo Lancelot, priložnost pa so zaznala tudi večja 
podjetja za proizvodnjo pohištva (IKEA). Posredne konkurence podjetij, ki izdelujejo 
klasično pohištvo, pa je tako v Sloveniji kot v tujini veliko.  
 
Svoje produkte bo podjetje tržilo na tradicionalne načine trženja, s predstavljanjem na sejmih 
in podobnih dogodkih. Izdelke bo tržilo tudi s sodobnimi tehnologijami, kot je virtualna 
resničnost, imeli bi tudi virtualne prodajne salone. Podjetje bi se s tako tehnologijo ločilo od 
konkurence, kupci pa bi blagovno znamko povezovali z naprednimi tehnologijami. Tudi na 
aplikaciji za pametne telefone bi uporabniki lahko v virtualni resničnosti spoznavali izdelke 
podjetja.  
 
V poslovnem načrtu smo poslovno idejo izdelave pohištva z integriranimi pametnimi 
napravami oz. pametnega pohištva določili za poslovno zanimivo. S finančnimi kazalniki in 
različnimi metodami ovrednotenja investicij smo dokazali, da je ideja finančno zanimiva. 
Prisotnost konkurence na tujih trgih kaže na potrebo kupcev po pametnem pohištvu, ki ga 
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